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РЕФЕРАТ 
 
Выпускная квалификационная работа по теме «Совершенствование 
управления распределительной операционной деятельностью в логистической 
системе предприятия» содержит 101 страницу текстового документа, 4 
приложения, 85 использованных источников, 3 формулы, 19 таблиц и 18 
иллюстраций. 
РАСПРЕДЕЛИТЕЛЬНАЯ ЛОГИСТИКА, ЦЕПЬ ПОСТАВОК, 
ДИЛЕРСКАЯ СЕТЬ, РАСПРЕДЕЛИТЕЛЬНЫЙ КАНАЛ, ДИСТРИБУЦИЯ, 
ЛОГИСТИЧЕСКИЕ ИЗДЕРЖКИ, ОПТИМИЗАЦИЯ, СКЛАДСКАЯ СЕТЬ, 
ЭФФЕКТИВНОСТЬ, СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ. 
Объектом исследования является оптово-розничная компания ООО «Деу 
Энертек групп», предметом – совершенствование распределительной системы 
компании. 
Задачи исследования: 
- анализ, обработка и систематизация теоретических материалов 
относительно темы исследования; 
- анализ подходов к проектированию распределительной системы 
компании; 
- исследование распределительной системы компании в целом, и 
дилерской сети в частности, выявление сложностей и основных тенденций; 
- проектирование дилерской сети компании и разработка предложений по 
повышению эффективности распределительной системы в целом; 
- оценка эффективности разработанных предложений. 
Анализ теоретического материала выявил слабую методическую базу 
относительно вопроса проектирования дилерской сети. Для решения данной 
проблемы автором исследования была предложена собственная методика по 
проектированию распределительных дилерских сетей с использованием 
подходов маркетинга, менеджмента и логистики. 
В результате процедуры проектирования новой инфраструктуры 
распределительной системы, потенциальную емкость удалось увеличить в 1,5 
раза. Предложения включают создание сети распределительных центров на 
территории России, изменения схемы перемещения основных потоков в цепи 
поставок, а также подхода к процедуре выбора новых партнеров. Общие 
транспортные издержки сети удалось сократить в 1,6 раз, сократив при том 
средний срок доставки в 3,6 раза. В результате разработанных предложений, 
издержки на содержание складской сети уменьшились на 37,2 процента.  
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ВВЕДЕНИЕ 
 
В условиях высокой конкуренции и снижающейся реальной 
покупательной способности граждан, компании стремятся получить лидерство 
в своем сегменте за счет наиболее выгодного предложения по соотношению 
цена/качество, которое возможно создать во многом благодаря снижению 
себестоимости товара. В связи с этим методы и инструменты логистики 
приобретают особую актуальность на российском рынке. Логистические 
издержки, по оценке экспертов, составляют в среднем порядка 19% от 
стоимости товара, таким образом, оптимизация логистических процессов имеет 
большой потенциал для снижения конечной цены, а, следовательно, получения 
серьезного конкурентного преимущества на рынке сбыта.  
Распределительная система компании представляет собою совокупность 
каналов, посредников и элементов инфраструктуры, по средствам которых 
товар доходит до потребителя. Роль распределительной деятельности для 
компании сложно переоценить, так как грамотно выстроенная система сбыта во 
многом определяет эффективность компании. Распределение товара является 
объектом изучения менеджмента, маркетинга и логистики и современные 
исследования подходят к изучению вопроса с разных сторон, частично 
перекликаясь между собой, но тем не менее, развиваясь скорее параллельно. 
Сбытовая логистика ставит конечной целью создание такой распределительной 
системы, в которой движения материального и сопутствующего ему потоков 
будет осуществляться наиболее оптимальным путем с минимально 
допустимыми издержками. 
Вопросы распределительной логистики были рассмотрены в работах 
таких исследователей как Б. А. Аникин, А. М. Гаджинский, Е. А. Голиков, М. 
Н. Григорьев, А. П. Долов, В.В. Дыбская, Е. И. Зайцева, В. Е. Николайчук, Д.Д. 
Костоглюдов, В. И. Сергеев, Е. Б. Стародубцева, А. Н. Стерлигова, С. А. 
Уваров Л. Штерн и др.  
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Объектом исследования является оптово-розничная компания «Деу 
Энертек Групп», которая является официальным дистрибьютором Южно-
Корейского завода и осуществляющая сбытовую функцию по средствам 
разветвленной дилерской сети, располагающейся в России, Белоруссии и 
Казахстане. Распределительная система компании является сложной и 
нескоординированной, то провоцирует ряд внутренних проблем и в конечном 
итоге оказывает влияние на конкурентоспособность компании на рынке. В 
качестве предмета исследования выступает совершенствование модели 
управления распределительной системой компании. 
Целью настоящего исследования является совершенствование 
распределительной системы компании с разветвленной дилерской сетью. Под 
системой управления понимается набор методов и инструментов, позволяющих 
наиболее оптимальным образом проектировать, создавать, управлять и 
координировать распределительную систему компании, что позволит снизить 
операционные издержки и повысить экономическую эффективность 
предприятия. 
Для достижения поставленной цели необходимо выполнять ряд задач: 
1) анализ современной научной литературы относительно предмета 
исследования; 
2) формирование методологической базы по созданию, управлению и 
совершенствованию распределительной системы компании; 
3) описание действующей система распределения товаров в компании 
ООО «Деу Энертек Групп»: проведение ее анализа, выявление проблем, 
формирование требований и ограничений к системе; 
4) разработка оптимальной распределительной системы компании с 
учетом методов и подходов логистики, проработка инфраструктуры системы и 
набора ее элементов; 
5) создание технологии перемещения товара внутри дилерской сети на 
основании ассортиментной матрицы; 
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6) разработка рекомендаций по внедрению предложенной системы с 
использованием современных информационных технологий. 
Степень разработанности проблемы проектирования и управления 
дилерскими сетями достаточно слабая, так как логистика акцентирует 
внимание в большей степени на распределительной системе компании в целом, 
не углубляясь в совершенствование функционирования отдельных каналов 
распределения. Наибольший вклад в развитие теоретических положений 
управления дилерскими сетями внес Тряпухин А. П., Голощапова А. И., 
Алексинская Т. В., Розина Т. М. и Гаджинский А. М.  
Методологической и теоретической основой представленной научной 
работы является использование системного подхода к анализу объекта 
исследования на основании междисциплинарного подхода. Достоверность 
научных положений, выводов и практических рекомендаций основывается на 
теоретических и методологических положениях, сформулированных в 
исследованиях отечественных и зарубежных специалистов.  
Эмпирической базой исследования является статистическая информация 
об основных показателях функционирования дилерской сети компании ООО 
«Деу Энертек Групп», взятая с ERP – системы компании, а также 
статистические данные, представленные на официальном сайте Федеральной 
службы государственной статистики. 
Материалы и обобщения, содержащиеся в диссертации, могут быть 
полезны для российских предприятий и зарубежных предприятий, которые 
создают собственную дилерскую сеть или развить действующую.  
Научная новизна заключается в создании методики проектирования 
распределительной дилерской сети, учитывающей подходы маркетинга, 
менеджмента и логистики. Так же была спроектирована система ключевых 
показателей эффективности функционирования дилерской сети. 
Основные положения исследования были представлены на 
Международном студенческом научном форуме «Логистика и современные 
пути развития» (4-5 мая 2016 г., г. Санкт-Петербург).  
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1 Управление распределительной системой компании с 
разветвленной дилерской сетью   
1.1 Распределительная подсистема как элемент логистической 
системы компании 
 
Современные экономические исследования все больше приобретают 
прикладной характер, при котором важна не столько методологическая основа, 
сколько применимость и полезность в реальной практике.  Менеджмент 
развивается с учетом актуальных тенденций в сфере бизнеса, учитывая 
реальную специфику и ориентацию деятельности субъектов рынка. В связи с 
развитием рынка, ростом конкуренции, усложняющимися условиями 
динамичной внешней среды, управление организацией становится сложнее и 
многофункциональнее, а, следовательно, все больше менеджеров ищут пути 
системного решения большинства управленческих задач. 
В связи с данным фактором роль логистики в современном мире 
неумолимо растет, при том стоит заметить, что наряду с ростом интереса к 
логистике в западных компаниях, в российском бизнесе так же начинает 
зарождаться представление о важности и необходимости применения 
логистического подхода для грамотного управления компанией. 
На сегодняшний день нет единого определения, способного описать 
термин «логистика», более того, ученые так и не определились с тем, какую 
сущность имеет данная субстанция. Классифицируя подходы к определению 
термина, можно выделить несколько основных: логистика как философия; как 
направление хозяйственной деятельности;   как междисциплинарная наука; как 
процесс; как совокупность функций и так далее. В сущности, большинство 
определений не противоречат друг другу, однако рассматривают вопрос с 
разных сторон. Так, например, Сергеев В. И.  определяет логистику как 
«направление хозяйственной деятельности, которое заключается в управлении 
материальными потоками в сферах производства и обращения» [51, С.19]. 
Данное определение делает акцент на логистике как виде деятельности в 
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рамках процесса управления. Гаджинский В. И. в своем определении 
подчеркивает, что логистика – это больше, чем вид деятельности – это наука и 
трактует определение следующим образом: «Логистика - наука о 
планировании, контроле и управлении транспортированием, складированием и 
другими материальными и нематериальными операциями, совершаемыми в 
процессе доведения сырья и материалов до производственного предприятия, 
внутризаводской переработки сырья, материалов и полуфабрикатов, доведения 
готовой продукции до потребителя в соответствии с интересами и 
требованиями последнего, а также передачи, хранения и обработки 
соответствующей информации» [8, С.14].  
В зарубежной науке термин «логистика» нередко отожествляется с 
управлением в целом, так Д. Дж. Баурсокс и Д. Дж Клосс дают следующее 
определение: «Логистика - интегральный инструмент менеджмента, 
способствующий достижению стратегических, тактических или оперативных 
целей организации бизнеса за счет эффективного (с точки зрения минимизации 
общих затрат и удовлетворения требований конечных потребителей к качеству 
товаров и услуг) управления материальными и (или) сервисными потоками, а 
также сопутствующими им потоками информации и финансовых средств» [5, 
C. 37]. 
На основании проведенного анализа ряда определений термина 
«логистика»  было сформулировано определение, которое  описывает термин в 
ракурсе его применимости в распределительном контексте: логистика – это 
управленческая концепция, ставящая своей целью системную оптимизацию 
основных и вспомогательных потоков в процессе их перемещения от 
поставщика до конечного потребителя. Концепция реализуется по средствам 
осуществления скоординированных операций в рамках основных 
логистических функций (таких как: снабжение, производство, сбыт, 
транспортировка и т.д.). Конечной целью логистики является создание 
интегративной системы на предприятии и в его распределительной системе, 
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позволяющей обеспечить оптимальные условия движения потоков с 
минимальными издержками. 
Логистика является концепцией, которая осуществляется в  практике на 
базе  логистической системы.  Из-за наличия большого разнообразия к 
определению термина «логистика», понимание «логистической системы» так 
же неоднородно. Алексинская Т. В. определяет логистическую систему как 
«динамическую, открытую, стохастическую, адаптивную сложную систему с 
обратной связью, выполняющую те или иные логистические функции … как 
правило, состоит из нескольких подсистем и имеет развитые связи с внешней 
средой» [1, С.16].  А. Н. Серлигова дает следующее определение: 
«логистическая система – это сложная организационно завершенная 
(структурированная) экономическая система, состоящая из элементов – 
звеньев, взаимосвязанных в едином процессе управления материальными и 
сопутствующими им потоками. Иными словами, логистическая система – это 
система, состоящая из нескольких подсистем, выполняющая логистические 
функции и имеющая развитые связи с внешней средой, то есть с рынком» [61, 
С., С. 37]. 
В целом, большинство определений так или иначе отражают несколько 
параметров, которые лежит в основе термина: совокупность элементов; 
наличие связи между ними; координированное взаимодействие; наличие 
обратной связи как внутри системы, так и с внешней средой, а так же то, что 
каждый элемент системы обязательно является «узлом» для одного или 
нескольких потоков внутри компании. 
Выделенные особенности в большей части представляют собою 
параметры, определяющие термин «система» в целом, однако в рамках 
логистического подхода свойства системы модифицируются и имеют 
следующий вид: 
1) целостность и членимость – логистическая система представляет собой 
совокупность элементов, взаимодействующих между собой; 
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2) сложность – большое число элементов, сложный характер 
взаимодействия между отдельными элементами, сложность функций, сложная 
система управления, обусловливаемая воздействием на логистическую систему 
значительного числа факторов внутренней и внешней среды; 
3) организованность - связи между элементами логистический системы 
определенным образом упорядочены, то   есть   логистическая   система   имеет   
организацию.  
4) интегративность - логистическая система обладает интегративными 
качествами, не свойственными ни одному из элементов в отдельности. Это 
способность поставить нужный товар, в нужное время, в нужное место, 
необходимого качества, с минимальными затратами, а также способность 
адаптироваться к изменяющимся условиям внешней среды (изменение спроса 
на товар или услуги, непредвиденный выход из строя технических средств и т. 
п.). 
Другие исследователи выделяют еще ряд свойств, которыми, по их 
мнению, обязана обладать логистическая система – это сложность, 
иерархичность, эмерджментность (целостность), и структурированность.  
Таким образом, только правильно скоординированное взаимодействие 
между звеньями цепи поставок может обеспечить создание полноценной 
логистической системы. 
В свою очередь стоит определить понятие «звено» логистической системы, 
которое согласно трактовке Гаджинского В. И., представляет собою 
«некоторый экономически и (или) функционально обособленный объект, 
выполняющий свою локальную цель, связанную с определенными 
логистическими операциями или функциями» [7, С.34]. Таким образом, в 
зависимости от масштабов и структуры логистической системы это может быть 
компании - поставщики, производственные предприятия и их отделы, 
посредники и финансовые учреждения и так далее. Они, будучи «узлом» могут 
преобразовать, накапливать, перераспределять, дробить потоки, меняя их 
параметры, интенсивность и так далее. Стандартная классификация выделяет 
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три вида логистических звеньев: генерирующие, распределяющие и 
поглощающие в зависимости от характера воздействия на входящий поток. 
Современному бизнесу свойственно усложнение бизнес-процессов, что  
предполагает модернизацию действующих организационных структур, которые 
уже не способны оптимально обеспечивать выполнение разнонаправленных 
функций в компании и наряду с базовыми видами возникают новые, такие как 
матричные, проектные, процессные и так далее. Логистические системы так же 
претерпевают структурные изменения в связи с усложнением движения 
потоков, перемещающихся внутри них. Из-за разнообразия форм и 
особенностей компаний, существует несколько видов логистических систем. На 
сегодняшний день исследователями сформировано несколько классификаций 
таких систем, в основе которых лежат доминирующие параметры их деления, 
однако наиболее общая классификация предполагает деление на основании 
масштаба. Так, ряд ученых, включая Сергеева В. И., Аксенова и проч. делят все 
системы на макро- и микрологистические. Так, Б. А. Аникин [7, С. 56] 
определяет макрологистичесие системы  как крупные системы управления 
материальными потоками, объединяющие предприятия и организации 
промышленности, посреднические, торговые и транспортные для достижения 
единой цели. Объединяемые макрологистической системой предприятия и 
фирмы различаются по своей специализации, масштабам, форме 
собственности, ведомственной принадлежности, географическому размещению 
и могут даже относиться к разным государствам.  
Однако логистические системы разнообразны и не всегда есть 
возможность четко ее определить к макро – или микроуровню, поэтому 
появился еще один уровень – это мезосистемы. Это уровень, который является 
связующим между мезо- и макроуровнями, когда логистическая система 
выходит за границы компании, но не охватывает размеры отрасли, региона и 
проч. Некоторые исследователи называют холдинги и крупные корпорации 
мезосистемами, так как это является системой, состоящей из нескольких 
подсистем, каждая из которых является целостной и завершенной. Таким 
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образом, все компании одновременно являются системами, представленными 
на всех трех уровнях. 
Логистическая система компании включает себя ряд подсистем, которые 
выделяются в зависимости от специфики деятельности и отражают особенность 
перемещения потоков внутри компании. Для любой компании будут 
присутствовать три подсистемы: снабжение, производство и сбыт. Однако, в 
зависимости от сущности бизнеса, так же могут быть и транспорт, склад, 
упаковка и так далее. Подсистема, которая будет подробно рассмотрена в 
рамках настоящего исследования – это сбыт. В общем виде, сбытовая логистика 
- это комплекс взаимосвязанных функций, реализуемых в процессе 
распределения вещественного и сопутствующих ему (информационного, 
денежного и сервисного) потоков между разными потребителями.  
Однако, в современных условиях, роль сбытовой логистики растет, и наука 
получила существенное теоретическое и практическое развитие в данном 
направлении. В специальной литературе ученые по большей части 
отожествляют понятия «сбытовая логистика» и «распределительная 
логистика», однако, анализ материалов относительно темы показал, что все же 
есть несколько особенностей «распределительной логистики»: 
1) данное определение чаще применяют в случаях, когда система 
сбыта является сложной – присутствуют несколько каналов сбыта; 
2) рассматривается совокупность потоков, а не один из них (не только 
физическое распределение, но и информационный поток, финансовый и так 
далее). То есть, подход комплексный; 
3) распределение не рассматривается отдельно от снабженческой 
деятельности компании, а также с учетом складских остатков. Другими 
словами, сбыт – это процесс, а распределение – это элемент системы; 
4) все функции внутри распределительной системы так же 
взаимосвязаны и скоординированы. Другими словами, распределение 
воспринимается как система со своими подсистемами, а сбыт – как элемент 
логистической системы компании. 
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Термин «распределение», использованный в названии изучаемой 
функциональной области логистики, имеет широкое применение как в науке, 
так и в практике. На сегодняшний день существует внушительно количество 
подходов к определению термина «распределение» и распределительная 
логистика. Проведем анализ сущности подходов основных из них: 
 
Таблица 1 – Подходы к определению термина «распределение» 
Автор (источник) Определение Суть теоретического 
подхода 
1 2 3 
Б. А. Райзберг, 
Л. Ш. Лозовский, 
Е. Б. Стародубцева 
[10] 
 
Распределение – это вторая стадия 
воспроизводственного цикла, содержание 
которого составляет разделение 
производственного продукта, дохода, 
прибыли на отдельные части, имеющие 
адресное назначение для передачи в 
отдельные фонды или отдельным лицам 
Акцент на 
внутрифирменном 
распределении 
М. Е. Залманова 
[11] 
 
Распределение – это:  1) упаковка продукции; 
2) экспедирование;  3) управление сбытом; 4) 
хранение на складе; 5) складское хозяйство; 
6) транспортировка до склада потребителя; 7) 
обеспечение перевозки 
Как совокупность 
операций 
А. У. Альбеков 
[12] 
 
Распределение – процесс управления 
коммерческим, канальным и физическим 
распределением готовой продукции и услуг с 
целью удовлетворения спроса потребителей и 
извлечения прибыли 
Объедение подходов 
маркетинга и 
логистики 
А. М. 
Гаджинcкий[13] 
 
 
Распределение – транспортирование, 
складирование и другие матери- 
альные и нематериальные операции, 
совершаемые в процессе доведения готовой 
продукции до потребителя в соответствии с 
его интересами и требованиями 
Как совокупность 
операций 
Б. А. Аникин [14] 
 
Распределение – неотъемлемая часть общей 
логистической системы, обеспечивающая 
наиболее эффективную организацию 
распределения производимой продукции. 
Она охватывает всю цепь системы 
распределения: маркетинг, транспортировку, 
складирование и др. 
Как подсистема в 
логистической 
системе компании 
О. А. Новиков [15] 
и 
С. А. Уваров [16] 
 
Распределение в широком смысле – 
организация сбытовой сети (каналов сбыта, 
обуславливающих адресную направленность 
сбытовой деятельности), в узком смысле – 
функция сбытовой деятельности, состоящая в 
распределении-хранении и доставке 
Объедение подходов 
маркетинга и 
логистики 
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Окончание таблицы 1 
1 2 3 
Е. А. Голиков и 
В. М. Пурлик [17] 
 
Распределение – система мероприятий 
конкретного производителя-собственника по 
обеспечению сбыта его продукции на рынках 
через каналы распределения 
Как совокупность 
операций 
С. И. Ожегов и 
И. Ю. Шведова 
[18] 
 
Распределить – разделить между кем-нибудь, 
предоставив каждому 
определенную часть; разместить, 
расположить в определенной 
последовательности, порядке 
Как физический 
процесс 
М. Н. Григорьев, 
А. П. Долгов, 
С.А. Уваров [19] 
 
Логистика распределения в широком смысле 
подразумевает проектирование сети каналов 
сбыта, обусловливающую адресную 
направленность функциональной 
деятельности производственного 
предприятия по сбыту 
 
Как комплексный 
подход к 
организации 
процесса 
 
Таким образом, можно выделить три группы подходов к определению 
термина – как совокупность операций в сфере распределения; как 
самостоятельная подсистема логистической системы компании и как концепция 
интегрированного определения термина с позиции двух наук – логистики и 
маркетинга.  
Главным предметом изучения в распределительной логистике является 
рационализация процесса физического распределения имеющегося запаса 
материалов между промежуточными и конечными потребителями.  
Рассмотрением вопросов распределительной логистики занимаются такие 
ученые как Б. А. Аникин, А. М. Гаджинский, В.В. Дыбская, Е. И. Зайцева, В. Е. 
Николайчук, Д.Д. Костоглюдов, В. И. Сергеев, А. Н. Стерлигова, Л. Штерн и 
другие ученые. 
Сфера распределительной логистики концентрирует внимание на двух 
направлениях: формирование каналов распределения (виды каналов, их 
количество, частники, структура и проч.) и физическая дистрибуция 
(транспортировка, содержание и обслуживание складов, управление запасами и 
проч.). 
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Если говорить о конкретных задачах распределительной логистики, то на 
уровне предприятия, то есть на микроуровне, логистика ставит и решает 
следующие задачи:  
1. планирование процесса реализации;  
2. организация получения и обработки заказа;  
3. выбор вида упаковки, принятие решения о комплектации, а также 
организация выполнения других операций, непосредственно предшествующих 
отгрузке;  
4. организация отгрузки продукции;  
5. организация доставки и контроль за транспортированием;  
6. организация послереализационного обслуживания [20, С. 502].  
Таким образом, распределительная логистика представляет собой науку 
(деятельность) о планировании, контроле и управлении транспортированием, 
складированием и другими материальными и не материальными операциями, 
совершаемыми в процессе доведения готовой продукции до потребителя 
(промежуточного и/или конечного), в соответствии с интересами и 
требованиями последнего, а также передачи, хранения и обработки 
соответствующей информации. [8, С. 112] 
Стерлигова А. Н., Дыбская В.В. и ряд других исследователей 
рассматривают распределительную логистику как систему, очень плотно 
интегрированную с маркетингом, в литературе можно встретить синоним 
распределительной логистики – маркетинговая логистика [9, С. 278]. 
Деятельность логистов и маркетологов тесно перекликается на данном этапе, 
однако, решения базируются на принципиально иных предпосылках.  
Периодическая литература, освещающая практический опыт управления 
распределительной системой компании, говорит о том, что на данном этапе 
невозможно разделить маркетинг, менеджмент и логистику. Так как все три 
науки прикладывают усилия к одному субъекту – материальному потоку на 
этапе его реализации. В менеджменте и маркетинге это называется товарами и 
услугами, а в логистике – материальными и сервисными потоками. Разница в 
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трактовках можно объяснить тем, что менеджмент рассматривает товар 
отдельно на стадии его закупки, отдельно на стадии хранения, отдельно на 
стадии его реализации. Несмотря на то, что в конечном итоге речь идет о тех же 
самых материальных объектах, менеджмент рассматривает их поэтапно. 
Логистика одним из ключевых принципов имеет принцип системности и, 
следовательно, рассматривает материальные объекты (услуги) комплексно и 
непрерывно с момента их появления до момента их реализации конечному или 
промежуточному потребителю. Таким образом, разница в терминологии 
вызвана не столько разностью подходов двух наук, сколько принципиальной 
разницей их понимания. Еще одной особенностью логистики является то, что 
материальный поток никогда не рассматривается отдельно, то есть, речь всегда 
идет так же о сопутствующих ему потоках - финансах, на которые он 
приобретается и которые получает компания от его реализации; информация – 
которая представляет собой совокупность документации, заявок и проч., 
которые возникают в процессе перемещения; сервис – который представляет 
собой обслуживание потока, гарантийное сопровождение и прочее. 
Менеджмент же финансы, сервис, информацию, кадры и проч. рассматривает 
как отдельный элемент компании, который управляется отдельно. 
Таким образом, для компании в управлении распределительной 
деятельностью недостаточно применять лишь принципы логистики, поэтому 
можно сказать, что эффективная распределительная система может быть 
реализована лишь при грамотном симбиозе менеджмента, логистики и 
маркетинга. Используя сильные стороны каждой науки, компания может 
получить серьезное конкурентное преимущество на рынке и существенно 
улучшить финансовые показатели с одной стороны, увеличивая лояльность 
клиента, а, следовательно, спрос, а с другой – сокращая издержки и, 
следовательно, цену товара. 
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1.2 Подходы к проектированию распределительной дилерской сети 
компании 
 
Распределение товаров является важнейшей стороной производственно-
коммерческой деятельности организаций, однако роль определяющей функции 
оно приобрело относительно недавно. Первые теоретические исследования 
относительно вопросов физического распределения товаров появились в 
середине XX-го, однако изначально они рассматривались маркетингом и только 
ближе к 2000-м годам, концепция управления распределением вошла в 
компетенцию логистики.  
Стоит отметить, что выбор/определение конечного потребителя – это 
всецело задача маркетинга, роль логистики – это построение такой системы 
(включая физическую инфраструктуру), по которой материальный поток может 
доходить до потребителя с оптимальными издержками. Логистика часто 
апеллирует термином «оптимальный», стоит отметить, что согласно закону 
оптимальности, оптимальность представляет собою такое решение, которое 
отвечает заданным параметрам. Так как в большинстве задач ставится 
несколько параметров, оптимальное решение будет таким, которое будет 
удовлетворять сразу всем заданным параметрам максимально возможным 
образом. Например, когда ставится задача одновременно быстрой доставки и 
минимизации издержек, издержки будут являться оптимальными в том случае, 
когда будет найдет наилучший баланс между скоростью и затратами. Таким 
образом, глобальная задача логистики сводится к оптимизации издержек, а не к 
их минимизации, так как поставленная задача должна решаться по ряду 
параметров, а не только по финансовому. Исходя из этого, роль логистики в 
системе распределения – это создание и поддержание такой системы, которая 
была бы устойчивой, но способной отвечать изменениям рынка, которая смогла 
бы обеспечить потребителя товаром с оптимальными условиями его получения. 
На настоящий день существует 2 концептуальных подхода к изучению 
распределительной системы компании. Первый базируется на представлении 
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распределения, как процесса, начинающегося с «ключевой компании», то есть 
процесс распределения начинается с момента, когда готовый товар находится 
на складе конкретной компании и заканчивается доставкой товара до конечного 
потребителя [21][19][4]. Второй подход рассматривает цепь поставок в целом, 
начиная от поставщика, посреднических компаний, осуществляющих 
обработку товара, его комплектацию и доставку до фокусной компании и вся 
система распределения  до конечного потребителя [22][3]. Второй подход более 
широкий и обладает комплексным пониманием процесса перемещения 
материального потока. 
В соответствии с  разными подходами к пониманию масштабов 
распределительной системы в целом, набор инструментов, методов и 
алгоритмов управления сбытовой системой так же отличается. В целом, 
современные исследования дают широкий перечень подходов к 
проектированию распределительных систем компании. Анализ современных 
подходов показал, что большинство из них базируются на постулатах 
логистики, однако есть перечень подходов, которые рассматривают сбыт с 
позиции маркетинга.  
Логистический подход фокусирует всецело свое внимание на 
распределительной системе в целом, а не на проектировании работы каждого 
канала сбыта в частности. Наибольший вклад в изучение методики создания 
распределительной системы внес Гаджинский А. М., он рассмотрел 
проектирование товаропроводящих систем достаточно глубоко, объясняя на 
большое количество инструментов относительно создания и 
совершенствования распределительных систем, однако так же не сосредоточил 
внимание на проектировании отдельно взятых каналов [23]. Таким образом, 
можно заметить, что методическая база проектирования и развития 
дистрибутивных систем изучена достаточно слабо, однако актуальность 
данного вопроса растет и все больше исследований так или иначе затрагивают 
данный вопрос. 
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Розина Т. М. предлагает технологию проектирования дистрибутивной с 
позиции логистического подхода [21].  Структура процесса формирования 
логистической дистрибутивной цепи (далее – ЛДЦ) базируется на 
традиционном алгоритме процесса принятия управленческих решений, 
который включает: организационную фазу (связанную с анализом 
действующей и проектированием желаемой дистрибутивной цепи) и 
эксплуатационную фазу (внедрение и мониторинг процесса функционирования 
сформированной цепи, управление сформированной логистической 
дистрибутивной цепью). Основными процедурами, реализуемыми на стадии 
предпроектной подготовки, являются идентификация действующей 
дистрибутивной цепи и укрупненное построение идеальной. Данная стадия 
включает следующие этапы и действия в ходе разработки ЛДЦ: 
 идентификация действующей дистрибутивной сети (выбор метода 
построения и построение структуры действующей дистрибутивной сети 
выбранным методом); 
 формирование идеальной дистрибутивной сети (определение 
типовых требований покупателя к поставщикам продукции (услуг); 
позиционирование поставщиков, удовлетворяющих сформулированным 
требованиям); 
 анализ соответствия реальной и идеальной дистрибутивных сетей 
(обоснование и выбор параметров (критериев) сравнения, сопоставление 
показателей реальной и идеальной дистрибутивных сетей); 
 оценка и выбор укрупненного варианта логистической цепи 
(определение направлений совершенствования действующей логистической 
цепи, формирование требований к реальной логистической дистрибутивной 
цепи); 
 разработка задания на проектирование (излагаются и 
обосновываются основные проектные мероприятия). 
Идеальная сеть отличается от реальной отсутствием системы 
ограничений, факторов и условий, которые имеют место в действительности 
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относительно конкретного объекта исследования. На практике формирование 
системы сбыта происходит чаще всего методом проб и ошибок. Нередко 
организации ищут нестандартные решения, эффективность которых 
оказывается в конечном счете невысокой. Тем не менее существует 
апробированный подход к формированию системы каналов, который не только 
значительно облегчает креативную часть процесса, но и позволяет комплексно 
учесть требования конкретного потребителя и заключается в превентивном 
построении идеальной логистической системы. 
Стадия проектирования включает следующие этапы разработки ЛДЦ: 
 идентификация производителей и потребителей материального 
потока в соответствии с ассортиментом товаров и услуг; 
 уточнение логистических стратегий продуцентов и потребителей 
материального потока, выбор стратегии в ЛДЦ (интенсивного, селективного 
или эксклюзивного охвата рынка); 
 выбор типа и основных характеристик канала дистрибуции 
(уровней, длины, ширины канала, основных участников); 
 определение уровней логистической дистрибутивной цепи и 
основных ее характеристик (звенья цепи и их мощность); 
 формирование маршрутов движения материального потока через 
пункты трансформации; 
 формирование организационно-правовых взаимоотношений 
участников ЛДЦ; 
 экономическое обоснование ЛДЦ. 
Очевидно, что перечисленные этапы базируются на аналитических и 
методологических факторах, к которым относятся в первую очередь 
макроэкономические условия внешней среды (рынок труда и капитала, уровень 
инфляции, конкуренция, законодательство и пр.), методология проектирования 
ЛДЦ и логистические стратегии производителей и потребителей материального 
потока. 
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Другим подходом к проектированию является концепция, предложенная 
Дыбской В. В., которая концентрирует внимание на формировании грамотной 
инфраструктуры распределительной дистрибутивной цепи [25, С.61]. Подход 
является логистическим и, по мнению автора, не учитывает маркетинговые 
составляющие в управлении сбытом. Так, по мнению исследователя, 
формирование ограничений и требований (включая географические) относятся 
к зоне ответственности маркетинга и в методике данные моменты упускаются. 
В целом, методику можно представить как последовательность шагов по 
разработке отдельных элементов ЛДЦ. Представим их ниже. 
1. Определение структуры ЛДЦ: 
 определение концентрации запасов в регионах сбыта; 
 формирование складской сети; 
 выбор системы товароснабжения сети; 
 построение организационной структуры ЛДЦ; 
 разделение ЛДЦ на логистические цепи поставок. 
2. Выбор технологии товародвижения: 
 обеспечение единой технической политики между всеми 
участниками цепи поставок; 
 выбор внешнего товароносителя; 
 выбор видов транспортных средств; 
3. Детальная доработка логистической цепи поставок. 
4. Обеспечение единого информационного пространства. 
5. Анализ и оценка логистических издержек каждой цепи поставок. 
6. Организация мониторинга и контроля за функционированием цепи 
поставок [25]. 
Недостатком данного подход является отсутствие этапа формирования 
ключевых показателей качества, согласно которым планируется оценка 
эффективности деятельности. Более того, не объясняется принципы, на 
основании которых выбирается оптимальная структура ЛДЦ, то есть этап 
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присутствует, но автор не дает объяснения его сущности. Однако плюсами 
методики является рассмотрение вопроса складской инфраструктуры, хотя о 
других элементах инфраструктуры (сервисные, например) не указываются. 
С другой стороны, маркетинговые исследования так же затрагивают тему 
проектирования распределительных дистрибутивных систем, однако 
предлагаемые методики по мнению автора поверхностны и не дают понимания 
как именно реализовывать на практике предложенные направления работы. К 
примеру, Шмалин Г. Н. [24, С.235] в своем исследовании предлагает 
четырехэтапную методику проектирования. Однако содержание каждого из 
описанных этапов дается в весьма сжатом виде, что ограничивает возможности 
ее применения в реальной практике.  
1. Маркетинговый аудит сбытовой сети: 
 сбор и анализ данных и информации об истории и текущем 
состоянии операций; 
 анализ уровня обеспечения требований клиентов (customer 
service levels); 
 принятие допущений, связанных с планом развития; 
 формализация текущей системы дистрибуции; 
 формулировка рекомендаций по текущей модернизации 
системы дистрибуции. 
2.Моделирование дистрибутивной сети 
 принятие допущений, связанных с построением моделей; 
 разработка модели текущей системы дистрибуции, 
верификация модели, расчет показателей с учетом плана развития; 
 разработка альтернативных схем и построение 
альтернативных моделей. 
3.Выбор оптимальной модели и ее внедрение 
 сравнение, анализ, оценка и выбор оптимальной модели; 
 разработка генерального плана внедрения; 
 контроль внедрения; 
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 оценка функционирования внедряемой модели; 
4.Внедрение системы динамической модернизации сбытовой сети 
 определение и формализация функции постоянного 
мониторинга и анализа основных параметров  сбытовой сети; 
 тюнинг и модернизация сбытовой сети [24, С. 235]. 
 Предложенная модель определяет общее направление действий на этапе 
проектирования, но не дает представления о реальных инструментах, которые 
необходимо использовать. Так же не уделено внимания вопросу 
инфраструктуры сети, складской системе и системе сервисного обслуживания. 
Однако плюсами методики являются наличие этапов проектирования, 
связанных с маркетинговым анализом рынка, планированием сбыта и  
сравнением нескольких альтернативных вариантов. 
Следующая методика принадлежит Тряпухину А. П., несмотря на то, что 
исследователь специализируется на логистическом подходе, процедура 
проектирования ЛДЦ, представленная им имеет в большей степени 
маркетинговый подтекст. В целом, методика выглядит следующим образом: 
1. определение границ товарных рынков; 
2. изменение градиента цен и прогнозирование структуры спроса; 
3. разработка стратегии продвижения товара; 
4. обоснование вертикальных ограничений на поставки; 
5. ограничение границ исключительных территорий дистрибьюторов 
(дилеров); 
6. обоснование конфигурации дистрибьюторской/ дилерской сети; 
7. идентификация пространственно – временных взаимозависимостей 
в сети распределения; 
8. обоснование инфраструктуры распределительной сети; 
9. оценка эффективности инвестиций в развитие системы 
распределения [26, С. 107]. 
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Данный подход акцентирует внимание на подходе к выбору 
потенциальных рынков, что является эффективным решением, так как 
конъектура рынка во-многом определяет успешность местного 
дистрибьютора/дилера. В концепции не уделяется внимание рассмотрению 
вопросов складской системы, системе планирования и оценки эффективности. 
Так же не дается комментариев относительно процедуры выбора партнера и 
определение их количества. В целом, данную методику сложно применить в 
реальной практике без использования ряда экономических и логистических 
инструментов, которые не рассмотрены в исследовании автора. 
Таким образом, изученность данного вопроса можно назвать достаточно 
слабой, небольшое количество методик проектирования ЛДС являются больше 
теоритическими и в представленном виде не применимы в условиях реальной 
практики. Проведем анализ представленных методик в таблице 2. 
 
Таблица 2 – Анализ существующих методик проектирования дистрибутивной 
сети компании 
Автор  Сущность методики Сильные стороны Слабые стороны 
1 2 3 4 
Розина  
Т. М. 
Логистический подход. 
Базируется на 
традиционном алгоритме 
принятия решений. 
Включает три этапа: 
предпроектный, 
проектирование и 
внедрение.  
Фокусирует внимание на 
управлением цепями 
поставок в 
распределении 
Методика достаточно 
подробная, учитывает 
особенности 
распределяемого товара;  
учитывает 
логистические издержки;  
оптимизирует цепи 
поставок внутри системы 
распределения 
Нет системы оценки 
эффективности; 
Нет процедуры 
создания критериев для 
выбора дилеров; 
Отсутствие 
планирования 
взаимодействия с 
партнерами 
(аутсорсинг); 
Не учитываются 
рыночные условия 
Дыбская 
В.В. 
Акцентирует внимание 
на формировании 
физической 
инфраструктуры, 
(складской системе в том 
числе). Учитывает 
систему снабжения 
складов (включая работу 
с внешними партнерами) 
Учет запасов в системе 
и их планирования; 
Система снабжения 
ЛДЦ; 
Система отбора 
партнеров; 
Формирование единого 
информационного 
пространства в сети 
сбыта 
Отсутствует этап 
формирования ключевых 
показателей 
деятельности и системы 
их учета; 
Нет анализа рынка, 
процедуры определения 
количества и 
месторасположения 
дилеров 
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Окончание таблицы 2 
1 2 3 4 
Шмалин 
Г. Н. 
На основании 
маркетингового подхода. 
Учитываются 
особенности рынка, 
подходы к выбору 
территорий для 
размещения дилерских 
центров 
Учитывает объемы 
материального потока; 
Учитывает 
особенности спроса на 
конкретной территории; 
Наличие этапа 
планирования основных 
показателей 
эффективности; 
Система постоянного 
совершенствования 
Нет процедуры выбора 
количества и 
месторасположения 
дилерских центров; 
Не рассмотрен вопрос 
обеспечения опорной 
инфраструктуры сети ( 
т.ч. сервисного потока); 
Не поднимается вопрос 
издержек и их 
оптимизации 
Тряпухи
н А. П.  
На основании 
маркетингового подхода. 
Серьезный 
маркетинговый анализ, 
определение не только 
нынешнего положения 
рынка, но и 
прогнозирование 
изменения структуры 
спроса. Обосновывает 
экономическую 
эффективность 
инвестирования в ЛДЦ. 
Учитывает 
дифференцированность 
рынков; 
Вводит ограничения и 
требования для 
дилерской сети; 
Закладывает в сеть 
сбыта общую 
маркетинговую 
стратегию компании; 
Есть система 
показателей 
эффективности и их 
учета. 
Не рассмотрен вопрос 
инфраструктуры ЛДЦ; 
Не рассмотрена 
система снабжения 
дилерских центров 
материальным, 
информационным, 
сервисным потоками; 
Нет системы учета 
запасов; 
Нет этапа 
планирования системы 
критериев для выбора 
партнеров. 
 
Стоит отметить, что в литературе встречались еще ряд методик по 
формированию ЛДЦ, однако их авторы ссылались на работы, представленных 
выше авторов, но с небольшими совершенствованиями методик на основании 
опыта применения в конкретном секторе экономике.  
Таким образом, в каждой исследованной методике есть свои минусы и 
плюсы, в общем, можно выделить, что маркетинговые подходы не учитывают 
вопросы физической инфраструктуры ЛДЦ, вопросы запасов, механизмов 
снабжения, учета логистических издержек и так далее. Логистические подходы 
не рассматривают вопросы учета особенностей рынков сбыта (вся ЛДЦ не 
может работать в абсолютно одинаковых рыночных условиях), так же не 
затрагиваются вопросы учета мнения конечных потребителей, стратегии 
продвижения в целом, а так же не рассматриваются процедуры формирования и 
отслеживания ключевых показателей качества. 
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Исходя из представленного анализа, можно сделать вывод, что 
изученность темы проектирования логистической дистрибутивной сети 
достаточно низкая. Существующие методики можно разделить на две группы: 
это логистические и маркетинговые, что существенно определяет угол зрения 
авторов методик. На взгляд автора исследования, в реальной практике 
применяемые методики не могут относиться к одной из наук, так как важны 
постулаты как логистики, так и маркетинга. Согласно проведенному анализу и 
сделанному выводу, автором исследования была предложена методика 
формирования логистической дилерской сети (далее – ЛДС) на основании 
открытия дилерских центров  (далее – ДЦ) в разных географических регионах. 
Методика представлена на рисунке 1.  
Первый этап – оценка текущего состояния дилерской сети. На данном 
этапе необходимо рассмотреть место данного канала сбыта в общей структуре 
продаж компании. Так же определяется текучесть дилерской сети, проводится 
АВС – анализ дилерской сети, определяются наиболее успешные дилеры.  
На следующем этапе необходимо определить маркетинговую стратегию 
компании относительно распределения, что подразумевает либо стратегии 
максимального покрытия территории, либо города, где конкурентный рынок 
менее развит, либо другие особенности будущих территорий, на которых 
планируется сбыт. Так же стоит учитывать специфику товара, которая будет 
оказывать влияние на уровень спроса на той или иной территории. Необходимо 
четко определить географические границы будущей дилерской сети (это 
регион, город, страна, группа стран и т.д.). 
На этапе формирования минимальных требований к потенциальным 
территориям, необходимо обозначить условия, при которых территория будет 
приоритетной для компании. Например, для сбыта некоторых товаров будут не 
интересны города с населением менее 50 тысяч человек или со средним 
уровнем дохода на душу населения меньше 15 тысяч рублей, температурные 
условия и так далее. Ограничения планируются на основании специфики 
компании и товара, реализуемого ей. 
  
 
подготовительный этап 
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Рисунок 1 – Методика проектирования распределительной дилерской сети предприятия 
Анализ действующей ЛДС.  Идентификация основных проблем 
  
Выявление направлений и границ развития (географ.) ЛДЦ. Учет специфики товара и маркетинговой стратегии 
  
Формирование минимальных требований к потенциальным территориям для ДЦ (население, удаленность, 
экономические условия и проч.) 
  
Выбор (создание) метода оценки емкости рынка. Отбор территорий, где целесообразно открывать ДЦ  
  
Прогнозирование материальных потоков за фиксированный период времени на каждой из территорий 
  
Формирование складской системы. Определение количества и месторасположение складов, требований к размеру 
  
Формирование системы обеспечения членов ДС сервисн м потоком 
  
Формирование системы критериев отбора новых дилеров. Формирование условий сотрудничества (территории, 
фиксированные объемы закупок и проч.) 
  
Создание единой информационной сети для структуризации информационных потоков (сбор заказов, учет 
статистики общих продаж, планирование запасов и проч.) 
  
Формирование системы ключевых показателей и порядка их учета 
  
Создание системы мониторинга прочих территорий на предмет выбора новых направлений для открытия ДЦ 
П
о
д
го
то
ви
те
л
ьн
ы
й
 
эт
ап
. В
ы
б
о
р
 с
тр
ат
ег
и
и
 
р
аз
ви
ти
и
 Д
С
  
Ф
о
р
м
и
р
о
ва
н
и
е 
ф
и
зи
че
ск
о
й
 
и
н
ф
р
ас
тр
ук
ту
р
ы
 Д
С
  
Ф
о
р
м
и
р
о
ва
н
и
е 
и
н
ф
о
р
м
ац
и
о
н
н
о
го
 п
р
о
ст
р
ан
ст
ва
, 
си
ст
ем
ы
 о
ц
ен
ки
 э
ф
ф
ек
ти
вн
о
ст
и
  
29 
 
Для того чтобы понимать на каких территориях есть экономический 
потенциал, необходимо рассчитать емкость местного рынка и понять, какой 
потенциал есть у компании на анализируемом рынке. Это поможет понять 
стоит ли открывать дилерский центр, и какой объем материального потока 
можно будет потенциально реализовать. Данная информация будет 
использована для планирования закупок компании, а так же для 
планирования объемов минимальной отгрузки для местных дилеров. На 
сегодняшний день существует три основных метода расчета емкости рынка – 
это исходя из реальных продаж компании; с точки зрения текущего уровня 
спроса и относительно ключевых игроков рынка. 
Далее на основании полученной информации необходимо обеспечить 
материальный поток инфраструктурой, это могут быть склады, 
распределительные центры, сервисные центры и т.д. Исходя из специфики 
товара, компания должна понимать какие объекты инфраструктуры и где 
необходимо разместить, чтобы материальный поток перемещался с одной 
стороны беспрепятственно, а с другой – с оптимальными издержками.  
Имея проект размещения розничных продавцов, планируемые объемы 
реализации, компания определяет требуемое количество пунктов 
обслуживания посредников и конечных потребителей. Склады могут быть 
собственными или арендуемыми в зависимости от возможностей компании и 
особенностях реализуемого товара. На настоящий момент, нет четкой 
методологии формирования складской системы компании с различными 
каналами сбыта, однако при поиска места размещения товара можно 
использовать ряд моделей: 
Модель Вон Тунена — данная модель базируется на анализе затрат. 
Многие из таких теорий учитывают в качестве факторов «расстояние» и 
«затраты». Вон Тунен предложил стратегию размещения логистических 
мощностей на основе минимизации затрат.  
Метод центра тяжести — методом определения центра тяжести можно 
оптимизировать размещение склада предприятия оптовой торговли, 
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снабжающего магазины товарами. Координаты центра тяжести грузовых 
потоков, то есть точки, в которых может быть размещен распределительный 
склад, определяются по формулам:  
 
,                                                              (1) 
                                                              (2) 
 
где  Х, У – координаты склада на карте; 
        Qi  - объемы поставок в i-ую розничную точку. 
Модель Гувера — при анализе мест размещения учитываются как 
затраты, так и спрос. Другие логисты при принятии решения о месте 
размещения складов учитывают, прежде всего, факторы спроса и 
рентабельности [27, С. 53]. 
Такими же методами можно выбирать географические точки, которые 
будут оптимальными для размещения сервисных офисов или других 
элементов инфраструктуры. 
На следующем этапе необходимо понять, кого компания рассматривает 
в виде розничных продавцов – это могут быть специализированные 
магазины, индивидуальные предприниматели и проч. На данном этапе 
необходимо заложить требования к новым участникам ДС. На практике 
нередко используют понятие «карточка дилера» - это перечень обязательных 
положений, которые должен выполнить участник сети распределения, чтобы 
получить официальный статус дилера. К критериям могут относиться опыт 
работы на определенном рынке, штат сотрудников, площадь офиса, наличие 
склада, объем требуемых инвестиций, возраст, пол и так далее.  
Для того чтобы система распределения развивалась, необходимо 
учитывать динамику изменения ключевых показателей. Для этого на 
следующем этапе предлагается формировать набор критериев, которые будут 
отражать эффективность перемещения потоков внутри системы и будут 
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выражены в агрегированных показателях. Оценку эффективности работы 
дилера можно  производить по таким параметрам как выполнение нормы 
сбыта, поддержание среднего уровня товарных запасов, оперативность 
доставки товара потребителям, отношение к поврежденным и пропавшим 
товарам, сотрудничество с фирмой в осуществлении программ 
стимулирования сбыта и учебных программ, а также набор услуг, которые 
посредник должен предоставлять потребителям. Что касается отечественного 
опыта по данной проблеме, Ю. И. Пустынникова в своей работе «Искусство 
управления каналами сбыта» [28, С.124] предлагает концепцию управления 
дилерскими сетями, рассматриваемую в двух аспектах: при построении 
каналов распределения и как процесс управления уже выстроенной системы 
сбытовых каналов. Наряду с этим, необходимо предусмотреть порядок 
мониторинга системы, сроки проведения, технологию, метод сбора 
информации и проч. 
К данному этапу, компания уже будет иметь представление об 
оптимальной структуре логистической сети на будущий период (период, на 
который рассчитывалась емкость рынка каждой из потенциальных 
территорий). Однако, система будет эффективной лишь при ее постоянном 
развитии, поэтому важно предусмотреть систему анализа ряда других 
территорий, которые в последствии могут стать целевыми для компании. 
Рынок меняется, стратегия компании так же может претерпевать изменения, 
поэтому важно осуществлять анализ направлений развития. Для этого можно 
внедрить систему оценки и проводить ее раз в год, что позволит планировать 
развитие системы на будущий период. Процедура оценки и планирования 
аналогичная той, что проводилась на первом этапе и на рисунке 1 обозначена 
стрелочкой, направленной на этап выбора новых территорий. 
Таким образом, предложенный автором метод проектирования 
распределительной дилерской сети компании, был сформулирован на 
основании анализа подобных методик, изложенных в современной научной 
литературе по маркетингу и логистике. Метод содержит в себе элементы 
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маркетинга, менеджмент и логистики и объединяя их в единую систему, 
позволяет комплексно решать вопросы грамотного сбыта товара компании 
через сеть зависимых и независимых посредников.  
1.3 Логистические подходы к управлению и развитию 
распределительной дилерской сети компании 
 
На этапе, когда структура дилерской сети сформулирована, необходимо 
разработать грамотную политику управления ею. В логистике есть ряд 
технологий, помогающих установить принципы координации процессов в 
распределительной системе компании, среди наиболее распространенных 
технологии DRP I, DRP II, SCM, QR, ERC и QR. Каждая из представленных 
технологий помогает выбрать и обосновать инструменты, которые 
обеспечивают грамотное управление дилерской сетью. 
Однако вопросами управления в первую очередь занимается 
менеджмент, поэтому в рамках междисциплинарного подхода необходимо 
рассмотреть классический подход теоретиков данной науки. 
Согласно подходу Ф. Котлера, управление дилерскими сетями включает 
в себя отбор, мотивацию участников, а также контроль и оценку качества их 
работы [29, С. 276]. Наиболее прогрессивным методом мотивации дилеров 
при этом является планирование распределения – процесс создания на 
плановой основе профессионально управляемой вертикальной 
маркетинговой системы, которая учитывает нужды как производителя, так и 
дилера. Согласно данному подходу, дистрибьютор или поставщик должен 
создать специализированный отдел, который должен заниматься 
непосредственной работой с дилерской сетью, а именно: постоянный 
мониторинг ключевых показателей эффективности, выявление путей 
повышения качества обслуживания партнеров (сокращение сроков поставки 
товара, затрат на его реализацию, издержек по складированию, комплектации 
и так далее); выявление конфликтов внутри сети и поисков универсальных 
решений. 
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Согласно маркетинговому подходу, система управления дилерской 
сетью должна базироваться на принципе единой маркетинговой стратегии, 
так как дилеры являются не конечными покупателями, а посредниками, 
следовательно, сбыт товаров продолжается после прямой продажи их 
дилерам. Пользуясь функциональным анализом структуры распределения, 
представляется целесообразным рассматривать производителя и дилерскую 
сеть как интегрированную систему, реализующую функции канала 
распределения. Система управления дилерской сетью является открытой 
системой. На вход системы из внешней среды поступают: информация, 
материалы, капитал и трудовые ресурсы. В процессе функционирования на 
выходе система получает продукцию (или услуги). Если система управления 
эффективна, то в процессе преобразования образуется добавленная 
стоимость входов. Это означает, что на выходе система получит прибыль, 
рост объемов продаж, увеличение доли рынка и т.д. Естественно, применение 
маркетинговых методов и инструментов является обязательным [30, С.14]. 
По мнению Макарова О. Г., система управления дилерской сетью на 
основании маркетингового подхода должна заключатся в: 
 формировании и осуществлении общей ассортиментной 
политики; 
 управлении ценовой политикой для разных групп потребителей 
(дилеры, субдилеры, конечные покупатели, оптовые покупатели и т.д.); 
 реализации товарной политики в части предпродажной 
подготовки;  
 продвижении продукции и его брэнда на рынке; 
 послепродажном гарантийном и после гарантийном 
обслуживании; 
 развитии и стимулировании положительных отношений с 
дилерами (долгосрочные договора, системы обучения, поощрения и проч.); 
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 материальной мотивации для дилеров за объемы закупок 
(продаж); 
 единой рекламной компании на региональном (федеральном) 
уровне; 
 работе с конкурентами (бенчмаркинг) [30, С.14]. 
В целом, подходы маркетинга и менеджмента являются эффективными 
так как воздействуют на качество сотрудничества с дилерами на 
долгосрочной основе. Так же инструменты формирования оптимальных 
ассортиментных матриц позитивно влияют на эффективность продаж. 
Прогнозирование объемов сбыта и установление четких планов закупок для 
дилеров непосредственно влияет на прогнозируемость продаж и 
планирование показателей основной деятельности. Реализация поставленных 
целей осуществляется рядом конкретных задач по управлению, которые 
изложены в работе Меломедова М. Р. [31, С. 16] и дифференцированы по 
уровням управления, представлены в таблице 3. 
 
Таблица 3 – Задачи управления дилерской сетью по уровням управления 
Субъект 
управления 
Задачи управления 
Дистрибьютор Стратегические: 
 выбор ассортиментной политики; 
 выбор ценовой политики; 
 создание общей рекламной кампании сети; 
 консультирование и обучение дилеров; 
 постоянный анализ рынка и формирование отчетов и аналитики. 
Операционные: 
 обработка заявок от региональных складов; 
 управление товарными запасами; 
 формирование отгрузок по заявкам; 
 контроль за выполнением заявок; 
 контроль платежей 
Региональные 
склады 
 управление товарным запасами и заявками на главный склад; 
 формирование отгрузок дилерам; 
 прием продукции согласно планам и заказам; 
 ведение статистики отгрузок 
Дилер  Управление взаимодействием с клиентами; 
 Формирование клиентской базы и взаимоотношений с 
партнерами; 
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 Прием, учет, хранение продукции; 
 Прямые продажи; 
 Развитие субдилерских сетей 
 
Таким образом, на каждом уровне управления есть ряд задач, которые 
необходимо решать для того, чтобы дилерская сеть функционировала 
скоординировано и согласно общим принципам и подходам. 
Логистические подходы к управлению дилерскими сетями представляют 
собой совокупность технологий, которые определяют общие принципы и 
сущность системы управления. Рассмотрим их подробнее. 
Технология планирования потребностей в распределении - DRP I 
(Distribution requirements planning) была создана в середине 1950-х гг. 
Система ориентирована на потребительский спрос, неконтролирующийся 
предприятием. В основу технологии DRP заложен график, через который 
осуществляется весь процесс поставок и пополнения запасов готовой 
продукции в системе распределения продукции предприятия. 
С операционной точки зрения концепция планирования потребностей 
может быть использована и в системах дистрибьюции, что явилось 
основанием для создания внешних систем планирования распределения 
продукции/ ресурсов (DRP). Системы DRP - это распространение логики 
построения систем MRP на каналы дистрибуции готовой продукции. 
Если в технологии MRP основу составляет производственное 
расписание, которое регламентировано и контролируется фирмой-
изготовителем готовой продукции, то функционирование технологии DRP 
базируется на потребительском спросе, который не контролируется фирмой. 
В то же время технология MRP контролируют запасы внутри 
производственных подразделений. Технология DRP планирует и регулирует 
уровень запасов на базах и складах фирмы в собственной товаропроводящей 
сети сбыта или у оптовых торговых посредников [32, С. 105]. 
Фундаментальный инструмент логистического менеджмента в 
технологии DRP представляет собой расписание (график), которое 
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координирует весь процесс поставок и пополнения запасов готовой 
продукции в распределительной сети (канале). Это расписание формируется 
для каждой выделенной единицы хранения и каждого звена логистической 
системы, связанного с формированием запасов в распределительном канале. 
Графики пополнения и расходования запасов интегрируются в общее 
требование пополнения запасов готовой продукции на складах фирмы или 
оптовых посредников. 
Системы управления распределением, основанные на технологии DRP, 
позволяют фирмам достичь определенных преимуществ в маркетинге и 
логистике за счет улучшения координации управления запасами готовой 
продукции с другими функциями фирмы; уменьшения логистических 
издержек и уровня запасов; сокращения потребности в складских площадях и 
уменьшения транспортной составляющей логистических издержек. 
Технология планирования ресурсов в распределении - DRP II 
(Distribution resource planning) была создана в начале 1990-х гг. Данная 
технология является вторым поколением систем DRP. В ней используются 
современные методы и алгоритмы программирования, ориентированные на 
локальные сети персональных компьютеров и телекоммуникационные 
электронные каналы. Технология DRP II применяет более эффективные 
модели прогнозирования потребительского спроса [33, С. 187]. 
Технология планирования ресурсов в распределении появиласть в США 
и Западной Европе как расширенная версия системы планирования 
распределения продукции, которую называют вторым поколением систем 
управления распределением продукции в логистических системах. 
В технологии DRP II применяются более эффективные модели 
прогнозирования спроса, потребности в готовой продукции, обеспечивается 
управление запасами для среднесрочных и долгосрочных прогнозов спроса 
на готовую продукцию. В этих системах комплексно решаются вопросы 
управления производственной программой, производственными 
мощностями, персоналом, качеством. 
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Технология DRP II признана сгладить следующие ограничения 
технологии первого поколения, а именно: 
 уточнение скоординированного прогноза отправок и пополнения 
запасов для каждого центра и канала распределения готовой продукции в 
товаропроводящей сети; 
 повышение надежности планирования запасов и совершения 
логистических циклов между распределительными центрами и другими 
звеньями логистической системы; 
 снижение количества изменений в производственно расписании, 
уменьшение неравномерной загрузке производственных мощностей, 
снижение затрат на производство, уменьшение срывов доставки готовой 
продукции потребителям. 
Преимущества применения технологии: 
 сокращение логистических издержек, связанных с управлением 
запасами готовой продукции путем координации поставок; 
 сокращение запасов за счет более точного определения размера и 
места поставок; 
 снижение потребности в складских площадях. 
Технология непрерывного пополнения запасов (CR - Continuous 
Replenishment) была создана в начале 1970-х гг. 
Логистическая технология непрерывного пополнения запасов» 
(continuous replenishment, CR) является модификацией технологии «быстрого 
реагирования» и предназначена для устранения необходимости в заказах на 
пополнение запасов готовой продукции. 
Целью данной стратегии является установление эффективного 
логистического плана, направленного на непрерывное пополнение запасов 
готовой продукции у розничных торговцев. Путем ежедневной обработки 
информации об объеме продаж у розничных торговцев и отправок готовой 
продукции от оптовиков поставщик (фирма-производитель) рассчитывает 
необходимую суммарную потребность в количестве и ассортименте товаров. 
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Затем достигается соглашение между поставщиком, оптовиками и 
розничными торговцами на пополнение их запасов готовой продукции путем 
подписания обязательства по закупкам. Поставщик на основе обработки 
информации о продажах и прогнозе спроса непрерывно (или с высокой 
периодичностью) пополняет запасы у розничных торговцев непосредственно 
или через оптовых посредников. В некоторых случаях для сокращения 
времени пополнения применяется сквозной фрахт или прямая доставка 
готовой продукции розничным торговцам, минуя оптовиков. 
Согласно технологии непрерывного пополнения запасов, для 
эффективной работы необходимо выполнение двух основных условий: во-
первых, должна быть обеспечена достоверная информация от розничных 
торговцев и надежная доставка готовой продукции; во-вторых, размеры 
грузовых отправок должны максимально соответствовать грузовместимости 
транспортных средств. 
Данная концепция является модификацией QR концепции и 
предназначена для устранения необходимости в заказах на пополнение 
запасов готовой продукции. Целью СR является установление эффективного 
плана, направленного на пополнение запасов готовой продукции у 
ритейлеров. Рассчитывается необходимая суммарная потребность в 
количестве и ассортименте товара. Затем достигается соглашения между 
поставщиками, оптовиками и ритейлерами на пополнение их запасов готовой 
продукции путем подписания обязательства по закупкам 
Разработка плана поставки продукции розничным продавцам, 
направленного на непрерывное пополнение запасов. Пополнение запасов 
продукции у розничных продавцов осуществляет поставщик на основании 
информации о продажах, передаваемой продавцом. 
Технология быстрого реагирования (QR - Quick Response ) была создана 
в начале 1960-х гг. 
Технология «быстрого реагирования» (quick response, QR) представляет 
собой логистическую координацию между розничными торговцами и 
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оптовиками с целью улучшения продвижения готовой продукции в их 
распределительных сетях в ответ на предполагаемые изменения спроса [34, 
С.54]. 
Реализация этой концепции осуществляется путем мониторинга продаж 
в розничной торговле и передачи оптовикам информации об объеме продаж 
по специфицированной номенклатуре и ассортименту и от оптовиков - 
производителям готовой продукции. Информационная поддержка 
обеспечивает разделение процесса «быстрого реагирования» между 
розничными торговцами, оптовиками и производителями. 
Применение концепции «быстрого реагирования» позволяет уменьшить 
запасы готовой продукции до требуемого уровня, но не ниже величины, 
способной быстро удовлетворить потребительский спрос, и в то же время 
значительно повысить оборачиваемость запасов. Технология представляет 
собой логистическую координацию между ритейлерами и оптовиками, с 
целью улучшения продвижения готовой продукции в их дистрибьюторских 
сетях в ответ на дополнительное изменение спроса. 
С помощью сканирования штриховых кодов формируются данные о 
реальных продажах, затем эти сведения передаются поставщикам и 
производителям продукции. На основе информации о спросе формируются 
оптимальные уровни запасов и времени исполнения заказа. 
Концепция ECR направлена на оптимизацию бизнес-процессов 
совместными усилиями производителей и предприятий розничной и оптовой 
торговли с целью уменьшения материальных и временных затрат в процессе 
доставки товара и оптимизации управления ассортиментом товаров, 
улучшения качества обслуживания с ориентацией на нужды потребителя [35, 
С. 126]. 
В основу ECR заложен следующий принцип: основой эффективного 
бизнеса является ориентация на текущие и будущие запросы и ожидания 
потребителей, что возможно только преодолев межорганизационные и 
межфункциональные барьеры между контрагентами цепи поставок. 
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Повышение эффективности бизнеса всех участников цепи поставок 
осуществляется в двух направлениях: увеличение доходов (за счет 
улучшения ассортимента, проведения эффективных промо-акций, 
обеспечения присутствия товара на полке и т.п.) и сокращение потерь, 
вызванных влиянием как факторами внешней среды, так и  
неэффективностью организации маркетинга, логистики и проблем 
межорганизационной координации. 
Концепция ECR направлена на повышение эффективности бизнеса 
ритейлеров и поставщиков в четырех направлениях: 
1. Формирование эффективного ассортимента в магазине 
(оптимизация использования торговых площадей – эффективная выкладка 
/представление товара на полке, оптимизация товарного запаса). 
2. Повышение эффективности промо-акций (обеспечение 
максимального отклика от покупателей и обеспечение доступности 
рекламируемого товара). 
3. Повышение эффективности разработки новых видов продукции и 
вывода их на рынок и минимизация рисков, связанных с разработкой и 
продвижением новой продукции. 
4. Эффективное пополнение товарных запасов – оптимизация 
затрат, связанных с запасами и сокращение логистических циклов [35, С. 
126]. 
Таким образом, процесс управления дилерской сетью включает в себя 
ряд приемов из маркетинга – это стимулирование дилеров на совершение 
закупок и повышение эффективности бизнеса; менеджмента – это 
упорядочивание отношений между партнерами и регламентирование 
процесса сотрудничества и логистики – это постоянное совершенствование 
системы перемещения материального и сопутствующего ему потоков. Логист 
должен не только понимать структуру распределения товара между 
партнерами, но знать и прогнозировать структуру  продаж каждого 
участника. Только при комплексном подходе возможно грамотно выстроить 
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систему распределения товара по средствам разветвленной дилерской сети, 
однако система будет функционировать стабильно и гибко лишь в том 
случае, когда с ней ведется постоянная работа по аудиту основных 
параметров. Наличие ключевых показателей и системы их сбора и обработки 
помогает вовремя выявлять и реагировать на изменения как внутри 
дилерской сети, так и конечного рынка сбыта. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
Распределительная система компании представляет собою 
совокупность каналов распределения товара, по которым он доходит до 
промежуточных и конечных покупателей. В связи с необходимостью 
системного подхода к организации распределительной деятельности 
компании, расчета количественных параметров эффективности процессов, 
процессы сбыта постепенно переходят из области маркетинга в компетенцию 
логистики. Современные теоретические исследования развиваются в 
направлении слияния трех наук – маркетинга, менеджмента и логистики для 
реализации сбытовой функции компании наиболее эффективным способом. 
Используя сильные стороны каждого из подходов, можно формировать 
распределительную систему компании с учетом внутренних, внешних и 
интегрирующих факторов. 
Дилерская сеть является одним из видов маркетинговых каналов, 
которая представляет собою совокупность компаний, производящих сбыт 
товара на вверенной им территории. Такая форма распределения является 
эффективной в первую очередь по причине возможности быстрого охвата 
широкой географической территории и, следовательно, рынков сбыта с 
минимальными инвестициями для компании. Однако в результате 
проведенного анализа, была выявлена проблема узкой базы инструментов и 
методов управления дилерской сетью на этапах ее проектирования, 
функционирования и совершенствования. Методики проектирования 
дилерских распределительных сетей можно условно подразделить на две 
группы – это маркетинговые и логистические, в зависимости от того, на 
положениях какой из наук они сформулированы. Проведенный анализ 
показал, что у каждого из подходов есть сильные стороны, которые были 
учтены при создании собственной методики по формированию и внедрению 
дилерской сети. Совокупность технологий (SCM, DRP I/II и QR) из области 
сбытовой логистики легли в основу формирования принципов эффективного 
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управления распределительной системой компании на этапе ее 
функционирования. 
Распределительная система компании ООО «Деу Энертек Групп» 
включает в себя три канала распределения – это розничные продажи в г. 
Красноярске, продажи «стартовых пакетов» новым партнерам и дилерская 
сеть, которая приносит порядка 70% от валовой выручки. Однако динамика 
роста объемов реализации по средствам дилерской сети резко снижается на 
протяжении последнего года, что обусловлено рядом причин: в первую 
очередь – это неграмотное распределение дилерских центров по территории 
РФ; во-вторую – это отсутствие складской системы, что негативно влияет на 
среднюю скорость и стоимость доставки товара; в-третьих – это 
неэффективная система подбора новых дилеров, что провоцирует рост 
показателя текучести дилерской сети. Отсутствие системы 
сбалансированных показателей не позволяет руководителю понимать 
причины падения объемов выручки и слабые места в системе сбыта, поэтому 
в рамках исследования была разработана система ключевых показателей 
эффективности функционирования дилерской сети, которая включает в себя 
7 показателей, каждый из которых учитывает важные стороны логистических 
процессов, протекающих в системе. 
На основании разработанной методики, были проведены ряд расчетов 
для формирования оптимальной схемы размещения дилерской сети в городах 
России с учетом ряда разработанных ограничений (население, уровень 
газификации, температурные условия и т.д.). Методика оценки емкости 
рынка и выявления потенциала реализаций помогла отсеять города, где 
экономическая целесообразность работы дилерского центра отсутствовала. В 
соответствии с прогнозируемыми объемами материального потока была 
сформирована инфраструктура складской системы компании, которая 
включает в себя 8 распределительных центров на территории России. 
Система рассчитывалась исходя из принципа максимального срока поставки 
любому дилеру товара в период не дольше 5 рабочих дней. Так же 
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предлагается внедрить систему отзыва неликвидного товара поставщиком, 
что снизит вероятность появления демпинга внутри дилерской сети и как 
следствие, повысит рентабельность продаж. В исследовании прописан 
функционал, требования и основные показатели распределительных центров. 
Предложенные изменения оказали существенное воздействие на 
логистическую инфраструктуру компании, так как схема перемещения 
материального, финансового, сервисного и кадрового потоков была 
изменена. 
Оценка эффективности предложенных совершенствований показала, 
что в результате изменения физической инфраструктуры дилерской сети, ее 
экономический потенциал удастся увеличить в 1, 5 раза с уровня 274 млн. 
руб. в год до 408 млн. руб. за аналогичный период. Общие транспортные 
издержки дилерской сети удастся сократить в 1,6 раз за счет внедрения 
системы консолидированных поставок и экономии на масштабе. Расходная 
часть дилеров на этапе доставки товара сократится более чем в 5 раз. Отказ 
от распределенной складской сети (на базе офиса каждого из дилеров) в 
пользу системы распределительных складов, позволит сократить валовые 
издержки на содержание складской системы на 37 % и ускоренная система 
доставки товара позволит дилерам делать закупки с распределительного 
центра непосредственно под заказ конечного клиента. Отсутствие 
необходимости хранить товар на складе позволит существенно увеличить 
показатель оборачиваемости товара, а, следовательно, сократить срок 
оборота, что позитивно повлияет на общие финансовые показатели работы 
дилеров.   
Таким образом, предложенную совокупность изменений в управлении 
дилерской сетью, можно назвать эффективной по 7 рассчитанным в 
исследовании количественным показателям, не считая ряд 
проанализированных качественных критериев. Методика проектирования 
может быть использована в других оптово-розничных компаниях в 
разветвленной дилерской сетью. Исследование носит как научную, так и 
45 
 
практическую значимость, так как ряд предложений по оптимизации сейчас 
находятся на стадии активного внедрения. Цель, оставленная перед 
исследованием, достигнута, задачи – выполнены.   
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